



























年に井関は 「科学的管理法を小売店に適用する方法」 という4回 にわたる連
1)井関については,既 に同タイトルで本誌連載中の拙稿(1)で くわしく紹介した。
キーワー ド:科学的管理法,商 業への適用,井 関十二郎,商 業経営の革新
商業学の経営学化
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載論文を 『実業之 日本』誌に載せている2>それには 「工場管理に成功した其管
理を小売店に応用する方法の初めての工夫」 というサブタイ トルが付けられ
てお り,井関の並々ならぬ自負 と意欲が感 じられる。彼は,概ね次のような
諸点を指摘 している。
1.アメリカでバー トランド・トムソンというテイラーシステムの熱心な
研究者が,そ れを小売店に適用する初めての工夫に成功 したが,そ れは2-
3ヶ月前のことであった。
2.科学的管理法は仕事の標準を生命 とするシステムであ り,単に無益の
手数を省 く方法 ・始末法 ということとは異なる。この点は誤解のないように
して貰いたい。




















9.これ らをバ ックアップすべ く店員の選択,訓 練(態 度 販売語,商 品
知識,暗 示の利用等)等 々がある。
10。最高能率販売法は商品とともに満足を売 り,信用の永続的価値を高め,





か ら 「巧みに且つ正直に顧客を指導 しなければならぬ」 とし,近年欧米にお
ヒュ 　マ ンネ イチ ュア イン セ リ ンク プラ ン
いて 「商品販売に於ける人性の研究」が盛んになって きたことに注意を促 し
ている。これが底流にあったもの と推定される。
井関はこれを皮切 りに,科学的管理法の商業への適用者 として,す さまじ

















6)依田信太郎 『学理的商略法 販売員と販売術』博文館,大 正5(1916)年。
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売 る法買わせ る法』(大正5年)7),『繁盛実例 販売商略』(大正6年)8)も,科
学的管理法の名 は挙 げないにせ よ,「近来科学殊 に心理学の非常 なる発達 に連
れて,販 売術 も全 く其面 目を一新 し,所 謂 『学理的販売法』の必要が盛 に唱
へ られ るに至 った」 と言い,「販売術 の如 き人情 の機微に触 れた複雑微妙 な技
術 は,到 底 これ を学問的 に研究す るこ とは出来ず,必 ずや各人独特の 自発的
経験 に待 たなけれ ばな らない と言ふ誤解」が 「今や漸 く世人の心か ら一掃 さ
れや う とす る形勢」 にあ る とい う認識9)を基礎 に して書 かれている ことか ら,
科学的管理法の思考の影響 は否めない。338頁に渡 る 『学理的商略法 販売員
と販売術』の主要内容概略 は次の通 りであ る。
1章総説1節 販売員の任務(商 品流通の大連鎖者,文 明福音の宣伝者,販売戦線の
最先鋒 販売戦計画の謀将,満 足の販売者,商 品を活かす技師),2節販売員
の種類(内 勤 ・外勤,卸 売 ・小売,応 接 ・通信,商 店 ・工場),3節販売員の
資格(立 派な人格,健 全な常識と身体,自 信と勇気,独 創力 と実行力)
2章販売員の知嚢1節 販売の経済学(需 要と供給,不 景気,主観的価イ直 市価高低
の原因と結果)2節 生きた商品学(商 品知識 有望商品,商品を傷めぬ荷造
法)3節 買はせる心理(顧 客心理 注意を惹 く,興味の喚起,欲 望の誘発,
購買の決心,暗 示力)
3章販売の諸準備1節 飾窓の装飾2節 商品の陳列3節 商品の広告
4章販売員術原理1節 注意の喚起2節 卸売販売員3節 出張販売員4節 屋外販
売員5節 通信販売員1°)
依 田 『繁盛実例 販売商略』(大正6年)の ほ うは,店 主 ・店員 のために,
内外商店で成功 した販売法90余 を集 め,成 功要 因の熱心 さ,正 直,親 切,丁
寧,敏 速,気 転,暗 示,新 式工夫の8つ の柱 を立てて整理 した,わ か りやす
さを身上 とした実務書で ある。秋 山紅之助 『最高敷率 新商略』11)(大正5年)
も,商 業の効率 を強調 して,時 代の影響 を感 じさせ る。森永勝之助 「最新米
7)依田信太郎 『心理応用 売る法買わせる法』佐藤出版部,大 正5(1916)年。
8)依田信太郎 『繁盛実例 販売商略』佐藤出版部,大 正6(1917)年。
9)依田信太郎 『学理的商略法 販売員と販売術』 自序1-2頁 参照。









(大正4年)な どの論文に表れている。井関十二郎の論文は,ア メリカ ・フレ
モ ント市のシュルツ呉服店の割引券利用販売法の紹介,ク ーポ ン付 き販売の
推奨であ り,濱田の論文はボス トン市のファイレーン商会のAutomaticBar-
gainBasement(地下室での見切 り売りだしに自動割引法を組み合わせたもの)
の紹介,顧 客の呼び寄せ と長時間滞在をさせる方法(客 用休憩室,食 堂,写
真室,店 内郵便局 ・電信局,各 種展覧会)に ついて米英デパー トの事例紹介
などである。いずれ も,どう顧客を集め,販 売能率を高めるか という視点が
貫徹 している。
広告について も科学的管理法の影響が見 られた。依田信太郎 「科学的管理
の立場より研究 したる最新広告法の原理」'7)(大正2年)は,広 告の神髄を新
習慣の養成にあるとし,①顧客の注意を惹 く,②商品に関する伝説的物語を
説 く,③需要者の観察,④ 市場形勢の観察などを挙げる。鈴木久藏 「能率問
題としての現代広告法の根本精神」'8)(大正4年),同 「最大能率を発揮すべき
ビジネスサイコロシ　
広 告 法 の 秘 訣」19)(大正4年)の2論 文 は,ア メ リ カ の 実業心理学,
ア ドハタイシング アンド セリング
広 告 販 売 法の中の広告心理研究の知識の上に立って,広告のフォローア















の向上を説 く。同じ年に 『実業之 日本』記者による 「広告能率を増進する要




事業の能率」中では,第六章 広告及び販売 と人性の研究(第一節 広告及び
販売の能率研究/第二節 人間の通性/第三節 人間の行ふ応答の種類/第四節 販売
訴求と二種の応答との関係/第五節 広告の心理的起源及び分類),第七章 注意と広
告(第一節 注意を惹き起す条件/第二節 注意の広さと広告との関係/第三節 注意
を惹く手段としての広告用輪廓/第四節 広告掲載の位置に関する研究),第八章 記
憶及び感情と広告(第一節 再認の心理と広告/第二節 美感と広告との関係/第三節
種種の形の美/第四節 広告の色彩/第五節 感情の波及),第九章 動作と広告
(第一節 暗示広告と説明広告/第二節 暗示とは何ぞや/第三節 暗示広告の心理的
基礎/第四節 広告の倫理)と して,広告を心理学的側面から深 く掘 りさげてい
る。
以上は,実務家やそれに近い人達が当時広告能率に強い関心を持ちはじめ
ていたことを示 しているが,研 究者のなかで も,これ とはやや視点が異なる
ものの,広 告研究を手がける人が出て きた。北沢新次郎 『最近広告論』22)(大
正6年),村本福松 「広告費の負担者如何」23)(大正5年)で ある。北沢は自著
を 「何等の系統的の体を備へず」 と例言で謙遜 しているが,当 時の広告論 と
しては一番纏まった書であったと言える。同書の内容は,1章広告 とは何ぞ
(広告の意義 機能,広 告と心理学,術 か学か),2章広告の発達,3章広告
20)桑谷定逸 「商工業者が解決を切望しつつある広告の根本問題一如何なる広告法が












う社会主義者の 「俗解の非を正さん」 として,広 告費 と物価,販 売価格 との
関係を論 じ,こ とはさほど簡単ではない と批判 している24)。
8.商業経営の革新 ・進展と商業学の経営学化
大正期に入って欧米事情が紹介されるにつれて,商業 ・商店のあり方では,
新 しい特徴が出て き始めていた。当時の雑誌 『新日本』(大正4年)は こうし
た変化を紹介する論文記事を載せている25)。そこで紹介 されているものは,①




ス トア(「トラス ト式小売法」),購買組合など),③販売現場(店 頭)の 革新
による能率向上(座 り売 り→陳列式立ち売 り法,商 品在庫を倉庫か ら売場棚



















このような商業での新 しい展開を反映 して,商 業に関する論文の傾向は,
明治期 とは異なった新 しい論点の様相を呈 して くる。
第1は デパ ー トメ ン トス トア(百 貨商店27))についての論文の多出である。
円城寺艮 「三越 の通信販売経営法」28)(大正1年),河 津逞 「デパー トメン トス
トアの経営法」(大正2年)29),坂本陶一 「マーシャル フヰル ド百貨商店 に於 け
るデパー トメン トの配置 と管理」(大正3年)3°),浜田四郎 「デパー トメン トス
トーア大観」(大正4年),里 見純吉 「デパ ー トメン トス トアに就 いて」(大正




















31)里見純吉 「デパー トメントス トアに就いて」『大学評論』1巻4号,大 正6(1917)
年。里見は後に大丸2代 目社長を務めた。
32)松崎壽 「百貨店の本質」「商業及経済研究』14冊 大正8(1919)年。松崎は大阪





という。このような時,小 売商の新経営法 として注 目されるのが 「大仕掛経
営法」の有利さ(商品の仕入れ,資本の運転,店舗装飾 ・位置,商品の種類 その他
顧客の便宜)を利用 したデパー トメン トス トアだという。河津はデパー トを2
種に分類 し,①流行の変遷を利用 して利益を上げるもの,② 流行よりも大仕
掛経営を利用 して廉価販売で利益を得るものがあるとし,内外デパー トをこ
の二つに分類 して例示 している。彼自身は 「国民経済の立場」か ら②のタイ
プのデパー トと(日用品の廉価供給をする)消費組合の発展に期待をよせて





商品売場 ・休憩室 ・喫茶室 ・食道等の配置9-12階 の事務部 ・作業部の配
置 と管理組織の実情等について述べたものである。濱田論文は世界中の主要







論文は,タ イ トル通 り三越の通信販売経営法を取 り上げたものである。坂本,
濱田,里見,円 城寺のいずれ も,当時商業革新の 目玉であったデパー トを啓
蒙するという役割を担っていた。
これに対 して松崎論文は,学者としてデパートの本質に切 り込もうとする。





雑然 と1箇所に集まる勧工場 ・勧商場 とも異なる。このような視点か ら河津
はデパー トの特徴 ・営業方針 ・取扱商品等の差違,長 所 と短所を考察 してい
る。商業使用人全般の待遇改善への良いインパク ト,工業生産への促進効果
などで積極的に評価 し,また,デパー トの弊害は未だ著 しくなく,取締方法
を講ずべ き段階にもない として,寧 ろ奨励することを促 している。
第2は,商 業革新の動 きに触発されて出て来た諸論文である。笠原研一33)










第3は,店 員(商 業使用人)に 関する研究である。既に述べたように,新
時代の商業においては,店員待遇法の刷新に向かって変化を遂げつつあった。
旧来の 「仕着せ別家制」か ら 「通勤給料制」へ,さ らには 「利益分配制」へ













とい う基本 的底流であった。明治45年(=大 正1年)に 出版 された丸山幹治・
今村宗太郎 『丁稚制度の研究』4°)では,こ の転換期 の丁稚制度 を,1章 維新前
の丁稚,2章 現代の丁稚(仕 着別家制,通 勤給料制,折 衷制),3章店員制度 の改
善,4章 西洋の丁稚 制 と して整理 して述べ,折 衷制 を現 実的 な もの として奨
めてい た。本書 に序文 を寄せてい る5人 の識者 も,旧 来の丁稚制度が過去の
もの になって きたこ と,家 族的情誼が民法上の雇傭契約関係 に,主 従関係が
報酬 関係 に変 わって きてい る ことを認 めてい る。櫻 井一義 「丁稚 の 問題」41)
(大正7年)や 向軍治42)「店員制度 の根本改革」(大正8年)な ども,同 様な問
題意識 を述べ た ものであ る。
こう した状況が進 んでい くなかで,泉 俊秀 『現代店員制度の研 究』43)(大正
9年)は 新 しい時代の店員制度 について方向 を示 そ うと したのであ る。本書
の内容 は,移 行期 において前向 きの方向 を見据 える内容 を きめ細か く盛 り込




其2店 員の待遇と家族主義の美風(感 情の融和,店 主への情誼,人 格本位の待遇,
家族主義の美名と事実の相違)
其3店 員の雇傭関係と賃金制度(思想の相違と店員の要求,店員の待遇,暖簾分け
の実行難 店員の独立 と無意義な制裁 店員を職業と解する制度 業務見習
い店員の待遇)
其4店 員月報支給制度の標準(店員の等級,幹 部店員 ・普通店員 ・少年店員 ・女子
店員,物 価騰貴と臨時増俸 ・臨時手当)
































第5に,以 上で見 たような商業分野での諸変化 は,商 業 にお ける①個別商
店 ・企業的視点の重要性,② 経営 ・管理研究の一層の重要性 を浮か び上が ら
せ た。飯塚新三 「商業経営の進歩 と販売管理」45)(大正3年)に よれば,最 近
の商業経営の発展 は販売 区域の著 しい拡大,競 争の範囲 と激烈 さの増大,販
44)山本邦之助 『世間の求むる理想的店員』平和出版社,大 正5年 。商業叢書刊行会







衛生上の注意,衣 服の洗濯,会 議,合 議制度,女 子店員の増加 と資格)
商店の営業時間と店員の休養(営 業時間,勤務時間の制定)
店員の公休日と修養問題(日 曜休業,修 養と休業日利用,元 気の養成)
商店と店員の食事費(栄 養 最初の勤務は炊事,通 勤店員の食事負担)
店員の疾病と療養費
店員の成績と賞与分配の標準(分 配方法,査 定標準,資 金)
利益分配制度の新研究
代議制度と組合制度(代 議制度,店 員組合組織,入 店時の契約と条件)
店員失敗の共通原因




山本邦之助 『世間の求む る理想的店員』(大正5年),商 業叢書刊
(大正5年),木 村浪雄 『商人常識の修養』(大正7年)
いずれ も,新 時代 を迎 えた段 階における店員 としての修養 の積 み方
(勤勉 健康,紀 律,勤 倹,酒 ・煙草,修 養 時の利用,結 婚 人物,
繁栄時と銀難時,女性との関係,友 人,向上心,職 分論 成功の秘訣 商業概
商業書翰,商 業文例,商 業習字,店 員座右の銘,等 々)。










浜田四郎 『小売商店経営法』46)(大正6年)は,こ うした管理学(経 営学)
化傾向を取 り入れて,次 のように書を編成 している。
1章 小売商店の位置と建築
2章 小売商店内の設備(顧客に便利,店側にも便利)















ものの心得 ②資本,③ 開業,一 個人及結社営業,④ 売買,⑤投機 ⑥仲買人及
委託販売商 ⑦貨幣及利子,⑧ 手形世界,⑨ 銀行,銀 行家及銀行業,⑩ 各種の取
引所及其得失,⑪ 海上保険 ⑫生命火災及各種の保険 ⑬売上証,送 状及勘定書
⑭船積,税 関及外国貿易,⑮ 傭船約定及船積証書,⑯ 商用書簡 ⑰簿記,⑱ 各種
の商業機関,⑲破産。これらは商店を営業する上で必要な業界の基礎知識ではあ
るが,そ れらを踏まえてどう店を経営(管 理)す るかというような,経営(管理)
的視点がないことがわかる。この意味で浜田の書とは対照的である。
44 桃山学院大学経済経営論集 第53巻第3号
(管理学化)し,内 容 的に も新 しい内容 か らなっているかがわかる。
浜 田の類書 として は,同 年 に藍川忠雄 『新式経営 商店管理法』48)(大正6
年)も 刊行 され た。藍川 は,今 日の大資本商店会社 は商店管理 に通暁 しなけ
れ ばな らないの に,こ れ を説 く書が な く 「是れ実 に商業事務界の大欠陥で は
ないか」(序文2頁)と いう問題意識か ら,わ か りやすい実務書 として本書 を
書い たのであ る。その内容 は,営 業事務所の構造,商 品の整理 書信の発着
とその管理,会 計帳簿の整理,店 員の管理 店員選択の標準 店員の待遇,
営業上の注意 広告の利用 な どにわたってい る。
科学的管理法の商業への インパ ク トは,明 治期以来の商業学 に も変化 を与
えた。明治期 に 『商家繁栄策』(明治36(1903)年)を著 し,既 にその時点か
ら管理的要 因に注 目してい た土屋長吉49)は,この書 を商家内治篇(1章 商人
の修養2章 開業の準備,3章 開業4章 営業の組織5章 資本の元入及利
用,6章 商店の管理,7章 商家の家政),商家 対外 篇(8章 商人と交際9章
売買商策10章 広告法,11章 手形及株券の運用,12章 金融調和策)の2編12
章構 成で,商 業経営書 を編 んでいた5°)。このうち特 に第6章 では 「商店の管理」
として,営 業主の心得,店 員監督の方法,店 員の保護待遇,事 務の整理 な ど
が考察 されている(明 治期には,土屋のように 「管理」の用語を含む商業書は稀であ
った)。土屋 は次いで 『商業経営法』51)(明治39(1906)年)を出版 し,ほ ぼ同
様 な構想 を示 していた(1章 業務の選択,2章 営業地の選択,3章 店舗の構
造,4章 開業の時期,5章 商店の称表,6章 営業の組織,7章 営業の譲 り受
け,8章 資本の元入及利用,9章 広告法,10章 商店会社員,11章 商社の管理及
監査,12章 事務の分配13章 事務の整理14章 売買法)。これが大正1(1912)
年 に出され た 『商事経営論』sz)になる と,次 の ように,管 理的指向が さらに強








化 されて くるのであ る。(括弧内は主要内容)
第1編 総論
1章 企業及商業(企 業 ・商業の意義,企 業家 と商業者)
2章 商業経営の概念
3章 経営を支配する原因(営業の自由,競争 独占)




2章 営業組織の形態(単 独組織,共 同組織,連 合及合同)
3章 経営形態の種類(大 経営と小経営,粗 放的経営と集約的経営,単 業経営 と兼
業経営,デ パー ト,均一店制度)
第3編 商業経営の基礎
1章 商業経営者(経 営の主脳,経 営補助者,商 人以外の商事経営者)
2章 商品(意 義 種類,所 在,集 散 交換の標準)






5章 営業の表章(商 号,商 店標 商品名,商 標 看板,暖 簾,公 示手段)
6章 広告(性 質と効用,種 類 広告文作成,一般広告,新 聞雑誌広告,通信販売
広告,広 告に対する責任)
第5編 売買(貨 物商業の経営)
1章 売買取引の要件(成 立時期,契 約の要件,予 約済み ・手付)
2章 売買利益の根源(仕 入イ直 実費,売 価,利 益)
3章 仕入の方法(駆 け引き,共 同仕入,荷 受 ・商品鑑定)
4章 売買の方式(自家売買 ・委託売買,単独売買 ・組合売買,居 商 ・出商 通信
販売,現 金正札制,月賦販売)
5章 注文の勧誘(直 接勧誘 商業旅行人,間 接勧誘)









本書では,第2編 で経営組織を論 じ,第3編1章 では商業経営者(経営の主
脳 経営補助者,商人以外の商事経営者)を論 じ,第6編 商業事務では,今 日流
に言えば管理組織について論 じている。そこでは監査機関(株主総会,監査役),
管理機関(当事機関としての常務取締役,委任機関としての支配人=課長 ・係長),外




ターン,即 ち商業の基礎知識 と仕組み(商 業,商 人,売 買,手 形,小 切手,
度量衡などの基礎知識解説 と)補助商業たる銀行業,鉄 道業,海 運業,倉 庫
業,保 険業などの仕組みの解説 といったような内容に終始する記述か ら,そ
れ らの基礎の上に立って個別商業企業の商業の組織 ・管理 ・経営 という主体
的運営面を重視する記述へ と,重点が移行 して きているのを見ることが出来
る。浜田の 『小売商店経営法』,藍川の 『新式経営 商店管理法』,土屋の 『商
事経営論』に見 られる個別商店 ・商業企業の管理 ・経営へのまなざしは,商
業学の経営学化の進展とみることが出来る。また,特 に土屋の 『商事経営論』
の総論部分においては,経営学方法論争の議論のなかで問題 となる論点 一企
53)このように管理組織 と管理事務が重要化し,大 きくな り,これに携わる人間が増
















て,堰 を切 った ように流入 し始め た。大正元年(1年)が1912年 であ り,テ
イ ラ ー のShopynanagementが1903年,TheprinciplesofScientificManagement
が1911年であったこ とを考えれば,素 早い反応 であったと言 うことがで きる。
紹 介 さ れ た の は テ イ ラ ー,エ マ ー ソ ン,ギ ル ブ レ ス,ミ ュ ン ス タ ー バ ー グ,
ス コ ッ ト,ブ リス コ,ノ イ ッペ ル,ト ム ス ン,ロ バ ー ッ,ア トキ ン ソ ン,フ
ランクリン,バ リ ッ トら多数 にの ぼった。それ らは単行本 として,ま た雑誌
掲載の形で,翻 訳 ・抄訳や要点紹介がなされた。紹介 したのは,一部企業家,
実務家 翻訳家 実務雑誌記事などであった。また,エ フィシエ ンシー協会
や大 日本文明協会などのように,積極的に啓蒙活動をする団体も形成された。
54)この点に関連して,土屋が本書 「商事経営論』の 「序」で,次 のように述べてい
るのも見逃せない。「先に明治36年9月予が始めて 「商家繁栄策」を著し,以て私
経済経営の一般を叙述せるや,当 時此種の研究普からず,所 謂商業学者経済学者
等と称する輩は,荘 言大語,徒 らに天下国家の大政策を叫び,私 人経済の如 きは,
殆ど一顧の価値だも無きが如く考へ居た り,然るに経済社会の進歩は,企業の組

















農商務省工場監督官 として,そ れぞれの立場か ら独自の体系的な論述をして
いる。
同じ工場管理論であ りなが ら,科学的管理法の議論 とは無関係に,という




リカの工業事情を知 らなかったわけではなく,む しろ他人以上に通 じていた
だけに,そ して宇野利右衛門もその姿勢を賞賛 していただけに,この受け止
め方は興味深い ものがある。 したがって,当 事の実務家たちの問には,科学
的管理法に対 して賛否両論があったことがわかるのである。
このようななか,や がて学術雑誌において も商業学系学者の論文が散見さ
れるようになって くる。 しか しその場合 も,腰を入れて本格的に取 り組んで
論 じるというほどの姿勢は見 られなかった。特徴的だったのは,商業学関係




















介 ・導入を通 じて,明 治期の商業学的議論が,大 正後半期の経営学誕生に向
けての,直 前の歩みの段階にあったと言うことがで きるのである。
しか し,大正後半期に経営学が誕生 して くるにあたっては,科学的管理法
のインパク ト以外の要因も絡んでいる。それゆえ,引 き続 きそれ らの要因を
探ってい くことが筆者にとっての課題 となる。(完)
(かたおか ・しんし/経営学部教授/2011年10月10日受理)
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ImpactofInfluxofTheScientificManagement
onCommercialandIndustrialStudies
intheFirstHalfoftheTaishoPeriod(3)
KATAOKAShinshi
Inthispaper,Idescribesomebranchstreamsofthemovementofscientific
managementinthefirsthalfoftheTaishoPeriod.
AsIdescribedintheformertwotheses,Scientificmanagementsystem
movementswereintroducedinthefirsthalfoftheTaishoPeriod,invarious
areassuchasshopmanagement(factoryfloorlevelmanagement),personnel
management,businesspsychology,industrialhygiene,wagedetermination
systems,andsoforth.Theyweregenerallytheresearchoftechniqueused
bytheproducerandproductionsite.
AlongwiththeenthusiasticintroductionofScientificmanagementinpro-
ductionsite,movementbegantohaveagreatinfluenceoncommercialsite.
Manybooksandessaysappearedexplainingandcommentatingcommercial
efficiency,advertising,decorationofretailshop,employmentandtrainingof
salesman,modernretailorsuchasdepartmentstoreandchainstore,applica-
tionofpsychologytocommercialphaseandsoforth.
TheseScientificmanagementmovementsbecameoneofthestreamsshap-
ingtheunifiedmanagementtheoryinJapansoonafterinthefirsthalfofthe
TaishoPeriod.
